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第31期（2012年3月期）の決算報告をさせていただきます。
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当期の経営環境は、東日本大震災の発生による混乱や、為替ではドル・ユーロともに
歴史的な円高水準が続くなど厳しい状況が続きましたが、先進国市場での底堅い販売
や新規市場での売上増などにより、売上高については前期並みを確保することができ
ました。

利益面では、製品やインクにおいて原価低減を図ったものの、円高に加え、震災の影
響による減産などが影響いたしました。なお当期純利益は、前期に海外子会社の「の
れんの減損」が約3億円発生していたことから増益となっています。
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営業利益を前期と比較すると、実質的な売上増加により8億円増、円高の進行により
10億円のマイナス、出荷調整、生産調整による原価率悪化で1億円のマイナスとなりま
した。

一方で、インクの原価改善や製品ミックスによる原価低減で10億円増加しましたが、
新規連結子会社分を含めた販管費が10億円増加し、合計では、3億円の減益となりま
した。
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品目別売上高ですが、プリンターは、メタリックプリンターが底堅い販売だったことに加
えて、デスクトップサイズの溶剤プリンターやUVプリンターの新製品が売上に寄与いた

しました。一方で、アジア向け機種の販売が伸び悩みました。また欧州でも金融不安の
継続により高額機種の販売が減少したことで、前期に比べ減収となりました。

工作機器では、主力の切削加工機や彫刻機が堅調だったことに加えて、デンタル加工
機の販売が進み、前期に比べ増加いたしました。

サプライは、積極的な販売促進活動が奏功し、前期を上回りました。

また、品目のその他では、プリントヘッドなどのサービスパーツが増加しました。
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プリンターにつきましては、先進国サイン市場で、付加価値が高く、顧客が購入しやす
い製品を投入したことが売上を下支えしました。

メタリックプリンターのスタンダード機VSシリーズは、金銀の輝きによる高い付加価値表
現がユーザーの印刷物の単価向上に貢献し、サイン市場で広く受け入れられました。

また、デスクトップサイズのメタリックプリンターBN‐20は、購入しやすい価格が評価され、
ポスターなどの販促ツールやオリジナルグッズの製作用途で活用が進みました。

さらに当期は、ロールシートと板状のボードに印刷できるハイブリッド型のUVプリンター
LEJ‐640が、サイン業者の仕事の幅を広げ、特に欧米で大きく売上を伸ばしました。
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7

また、新規市場を開拓するため、様々な素材にオンデマンドで印刷することができる
UVプリンターを活用した用途提案を推進しました。

当期は、100ミリ厚までの小物に直接印刷することができる、小型のフラットタイプのUV
プリンター、LEF-12を発売し、装飾印刷市場の開拓を進めました。

LEF-12は、日用品へオリジナル装飾の直接印刷ができます。最近ではスマートフォン
ケースの装飾を行う新規ビジネスへの導入も増えています。



当期はUVプリンターの新製品がサイン業者や装飾印刷用途で販売が進み、全体に占
める割合が、大きく上昇しました。

また、金・銀による高い付加価値表現を実現するメタリックプリンターは、当期も引き続
き堅調に推移し、スタンダード機に占める割合が増加しました。

一方、プロ機は、高額品の導入が難しい経済環境のもと、伸び悩みました。

このような取り組みの結果、用途開発や新たな分野での顧客開拓が進み、プリンター
の売上構成は新たな付加価値を提案する製品へと大きくシフトしてきています。

8



３Ｄの分野では、３Ｄデジタルデータを使った「デジタルものづくり」を提案しています。

コンパクトなデスクトップサイズで、誰でも簡単に扱え、デジタルの良さを活かす親和性
をコンセプトとして、製品開発を進めてまいりました。

３Ｄのデジタル技術を活かして、医療やパーソナルの分野にも製品展開しています。
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デンタル業界では、義歯素材が金属からジルコニアに変わるなかで、切削加工のプロ
セスが必要とされています。そのニーズに、当社のデジタル切削加工機ＤＷＸが受け
入れられています。

ＤＷＸは義歯成型システムの「加工機」部分であるため、システムに組み込まれるため
には、スキャナやＣＡＤ/ＣＡＭ工程との連動が不可欠です。

これまでは、市場の既存システムへの対応を強化し、システムベンダーとともに市場開
拓を進めてきましたが、今後、拡販を狙うには、自社でトータルにシステムを整える必
要があります。
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一方、パーソナル分野の事業化に向けた取り組みも推進しました。
当期に発売したiModelaは、パソコンやモニター画面上のバーチャルな世界だけでなく、
アイデアを実際にカタチにして、見て触って楽しみたいというモノづくり本来の喜びを提
供するものです。

パソコンやケータイなどのデジタルネットワーク上でつながり、趣味を共有している人た
ちに向けてSNSや特設WEBサイトを通じて直接接触し、マーケティングを行うことで、コ
ミュニティが形成され瞬時に情報が行き渡ることを実感できました。
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デンタル分野は、3Ｄの単体出荷ベースに占める割合が増加しました。

また、切削加工機を中心としたものづくり分野は、製造業の開発部門やデザイン部門、
教育研究機関などで根強い需要があり、厳しい経済環境の中でも引き続き底堅く推移
しました。

彫刻の分野についても、銘板や工芸品への彫刻からアクセサリー、製品・部品への打
刻まで、当社が市場を開拓し、育成してきた実績があり、幅広く安定した需要がありま
す。

このように安定したビジネス基盤としての従来からの3Dビジネスに加えて、ワンボタン
ソリューションによる操作性の向上やSNSを使った潜在顧客とのコネクションづくりなど
を進め、新規の市場を開拓することで、今後もデジタルモノづくりの裾野拡大に努めて
まいります。
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地域別売上高ですが、北米及び欧州では、UVプリンターの新製品効果に加えてメタリ

ックプリンターなどが堅調な販売で推移したものの、米ドル、ユーロともに前期と比べ円
高となったことで減収となりました。

日本では、UVプリンターの新製品LEF‐12の販売促進活動が奏功し、増収となりました。

一方、アジアでは、出荷抑制の影響やローカルメーカーとの競争が激しくなったことな
どから、減収となりました。

地域別のその他では、南アフリカやブラジルが伸び悩みましたが、ブラジルを除く中南
米地域の拡大や当期より連結範囲に含めたオーストラリアの売上が増加したことで増
収となりました。

為替の影響を除いた現地通貨ベースでは、北米が9.3%増、欧州が3.7％増となります。
欧米における需要自体は底堅いことがわかります。
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アジア地域のなかでも中国市場の動向についてご説明します。
前期の中国を含むアジア地域の売上は、震災による出荷調整の影響もあり、減少しま
した。

中国では屋外広告物の製作に、コストの安い水性インクと合成紙が多く使われます。こ
れらの水性出力ニーズに対応するため、昨年11月に水性プリンター ＦＨ-740を中国・
韓国の市場に向けて投入しました。

しかし、中国では現地メーカーの安価な水性プリンターが多く、販売が伸び悩んでいる
のが現状です。

このように中国をはじめとするアジア地域では、先進国で提案しているビジネスモデル
とは異なるニーズが存在しています。

今後、高い経済成長が見込まれるアジアでの事業を拡大させるためには、従来の経験
にとらわれず、現地に適したビジネスモデルを構築することが必要です。
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当社では、現地ニーズに合ったソリューション提供に向けて、昨年10月にアジア本部を
立上げ、製販技一体の活動を開始しました。

また、現地のニーズに合った価格や機能を持った製品を提供するために、タイに工場
を建設し、今年の10月には稼働を開始する予定です。

当社では、現在のニーズに対応する水性機などのコストパフォーマンスの高い製品を
開発し、市場におけるポジション維持確保を図ると同時に、クリエイティブセンターやア
カデミーなどを通じて高付加価値製品による用途提案を行なうことで、将来の需要を創
出する活動も合わせて行ないます。
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続きまして、第32期（2013年3月期）通期の連結業績予想についてご説明いたします。
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今期（2013年3月期）の連結業績予想は品目別ではプリンターを中心に、地域別では
特にアジアの販売拡大により、増収増益を予想しております。

なお、この業績予想には、今期より連結対象に加える海外生産拠点のタイ工場と欧州
のシェアードサービス子会社の先行投資費用を織り込んでいます。

業績予想の前提となる主な期中平均の為替レートですが、1 米ドル＝80 円、1 ユーロ
＝105円と想定しています。
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営業利益予想を前期と比較すると、

・実質的な売上増加により11億円の増加、
・為替円高の影響により4億円のマイナス、
・減産があった前期と比べ生産は増加することから1億円の増加、
・新会社の費用として販管費が4億円増加、

合計では、4億円の増益を見込んでいます。
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品目別では、プリンターが前期比16.3％の増加、サプライが5.7％の増加を見込んでい
ます。

また工作機器も堅調に推移する見通しです。
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今期のカラー事業の主な取組みですが、プリンターでは、メタリックプリンターやデスク
トッププリンターに白インク対応モデルを投入して、一層の普及に向けた取組みを行っ
てまいります。加えて、今期はUVプリンターと新興国向けプリンターの販売強化に注力
していきます。

なかでも、ハイブリッドタイプのLEJ‐640は、私たちの強みであるサイン市場において、需
要を獲得していきます。

また、当社の3Dユーザーにも、直接印刷のニーズがあり、小型UVプリンターを中心に
提案してまいります。

UVプリンターは、印刷業界の市場開拓に加えて、新たな用途を取り込んでいくことで、
売上の拡大を図ります。
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アジアを中心とする新興国には、現地でのマーケティングにもとづいて開発した水性プ
リンターと溶剤プリンター「VersaArt（バーサアート）」シリーズの新製品を投入し、販売を
拡大させていきます。
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つづいて今期の３D事業の主な取組みです。

切削加工機や彫刻機は、今期もコンスタントな需要を見込んでいます。

デンタル加工機では、トータルソリューションを提供する体制を整えるとともに、教育や
啓蒙活動によってデジタルプロセスの浸透を図ります。

イタリアの販売子会社では、独自のソリューションを整備し、実際の歯科医院・技工所
をイメージしたラボを開設して、初心者への教育を始めており、成果が出ています。

こうしたプロジェクトの取り組みをグローバルで横展開するとともに、競争力のあるトー
タルソリューションの実現に注力し、デンタル事業の足元を固める一年にしたいと考え
ます。
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地域別売上高ですが、すべての地域において増収を予想しています。なかでも、前期
は低調だったアジアと北米で高い伸びを予想しています。

前期と比べ為替変動が大きい欧州では、為替影響を除いた現地通貨ベースの売上は
9.8％増となる見込みです。
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株主還元についてです。

当社は、配当に関する基本方針として、単体の利益に対する配当性向30％を目標に
掲げていますが、株主様への利益還元を最優先と考え、安定した配当の維持に努め
ています。

31期（2012年3月期）は、期末の配当を15円、中間と合わせて年間では30円とする予定
で、当社の単体利益に対する配当性向は年間で52.3%となります。

また、次期、32期（2013年3月期）につきましては、中間、期末ともに1株あたり15円、年
間では当期と同額の30円とする見込みです。
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経営環境の変化に対応するとともに、今後の成長の基盤となる構造改革に着手いたし
ましたので、整理してご説明させていただきます。
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当社はこれまでの10年、先進国のサイン市場に集中して、高効率に事業を運営してま
いりました。

ＰＣの普及によって社会が急速にデジタル化した10年であり、先進国が世界経済を牽
引するなかで、当社のビジネスはそれらの時流に合ったものでした。
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しかし現状、市場の成熟化とプリンターのコモディティ化が進み、顧客の付加価値が減
退しています。さらに、大手メーカーの参入もあり競争が激しくなって、サイン市場での
当社の収益も減少しました。

当社では、このような状況のなかで継続的成長を目指し、サイン市場の活性化と新た
な事業軸の確立に取り組んでまいりました。スライドは事業の多軸化をイメージしたも
のですが、2012年現在、少しずつ新たな事業の芽が出始め、ポートフォリオに現れるよ
うになりました。

世の中ではデジタル技術が応用のフェーズに入り、経済成長の中心は先進国から新
興国に移り、経営環境は過去の10年に対して、とても複雑に変化しています。同時に、

市場の「ものづくり」へのニーズも多様化しており、カラー＆３Ｄのデジタル技術をベー
スとして当社が貢献すべき分野も広がっています。

今後は、市場をグローバルに、複数の事業軸を確立し、顧客価値を深く実現して、ニッ
チ市場のトップを獲っていくことが、成長のカギになると考えています。
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デジタル化の機運が高まり、且つ当社が独自性を発揮できると捉えている分野ですが、

●デジタル印刷
まず、社会ニーズの多様化とともに必然性を増す「デジタル印刷」です。

我々のコアであるインクジェット技術をベースに、多様な素材、多様な形状への印刷を
可能にすることで、オンデマンド印刷を実現します。

顧客基盤のあるサイン市場についても、五感に訴えるような印刷表現やサービスで差
別化し、顧客価値を高めます。

●３Ｄ

「３Ｄ」は、デスクトップサイズのデジタルものづくりツールで、独自の市場を開拓してま
いりました。

用途やユーザー層を広げるためには、さらに簡単で実用的な３Ｄソリューションが必要
です。

●医療

「医療」はデジタル技術によって安心や安全を提供できる究極のオンデマンド分野であ
り、健康志向がさらにニーズを広げています。

当社ではデジタル化の進むデンタルからトライして、やっと芽が出てきたところですが、
ソリューション開発や販路設定などによって成長できる市場です。

●パーソナル

そして「パーソナル（個人向けビジネス）」ですが、我々の命題は、アイデアをカタチにし
て、見て触って実感する、ものづくりの楽しさを提供することです。

デジタルネイティブをはじめ、たくさんの人に、デジタルものづくりで自分のアイデアが
形になる楽しさを提供したいと考えています。
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これらの分野に対して、市場と顧客の変化に合った、新たな価値創造を実現するため
には、コア技術の強化や顧客へのアプローチ方法刷新などの「ソリューション力」を再
構築する必要があります。
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さらに、これらのソリューション強化と同時に、新製品やサービスで休みなく市場にアプ
ローチして、次につなげていかなければなりません。

そのためにはグループの資源を最大限に活かすことが不可欠です。グループの総合
力を発揮し、スピーディに行動するための構造改革「Global ONE」プロジェクトに着手い
たしました。
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当社では、開発/生産を日本が担当し、各販売会社が販売/マーケティングを担当して、
ものづくりと市場とを分担して、事業を進めてまいりました。

「Ｇｌｏｂａｌ ＯＮＥ」プロジェクトでは、ものづくりと市場を直結して、変化に柔軟な体制で
「価値づくり」に取り組みます。
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当社では、従来からグループ一体化を見据え、販売子会社を束ねる機能としてＧＥＣ
（Global Executive Committee）を組織化してまいりました。

ＧＥＣは販売子会社のＣＥＯで構成して、意思統一を図るだけでなく、Chairmanが本社
の役員を兼務し、グループの戦略も共有してきました。

ＣＥＯは互いにベストプラクティスを学ぶことで、各ローカルに適した販売・マーケティン
グを開発し、各社がローカルNo.1を達成してきた実績があります。

ＧＥＣがグループ経営に参画することで、市場情報を迅速に共有してグローバル戦略を
打ち出し、グループ一体で実行してまいります。
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また、一体化と同時に、グループの中心にステアリングコミッティを置き、戦略管理、販
売＆マーケティング、ものづくり、の機能強化を図ります。

・ 社長の直下に経営戦略室を設置し、複雑化する事業戦略の管理と、新規事業開発
のサポートをおこないます。

・ グローバルの販売＆マーケティング機能を担う専務取締役として、GECのChairmanで
あるRobert Curtisを任命しました。

・ ものづくり機能の強化を担う専務取締役として、鈴木渉を任命しました。
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ステアリングコミッティの主な役割です。
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今後とも、皆様のご支援、ご指導をよろしくお願いいたします。


